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ABSTRACT 

This paper discusses the use of videotapes furnished 
with the "Valise du Francais des Affaires" from the Chambre de 
Commerce et d* Industrie de Paris to teach business French. In the 
videotapes, French employers discuss the type of employee they would 
like to hire, and the problems they have encountered in some of the 
interviews they have conducted with potential employees. The paper 
highlights vocabulary and concepts contained in these videos that 
would be unfamiliar to the average American student, provides short 
descriptions of French companies (using the companies' annual 
reports), and focuses on interview situations delineating some of the 
problems discussed. The second part of the paper consists of an 
excerpt from a promotional video prepared by the Renault Company to 
underscore France's advanced automobile technology. This particular 
video is suitable for beginning engineering and business students in 
French. Exercises and suggestions are presented that provide a 
variety of opportunities for introducing business French* These 
activities constitute a break from normal classroom activities and 
are one way of enhancing students' entry into the world of languages 
in the professions. (JL) 
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LA CHAMBRE DE COMMERCE ET D f INDUSTRIE DE PARIS: 
MAXIMIZING THE CULTURAL AND LINGUISTIC RETURNS 

Charlotte P. King 

!• Introduction Cumberland College 

Upon viewing the videocassettes furnished with the 
Valise du Fran^ais des Affaires from the Chambre de Commerce 
et d'Industrie de Paris, one immediately realizes that these 
employers are discussing the type of employee which they 
would like to hire and some of the disappointments and 
problems they have encountered in those they have 
interviewed. The purpose of this paper will be to highlight 
vocabulary and concepts contained in these videos which 
would be unfamiliar to the average American student, provide 
short descriptions of these employers' companies using their 
annual reports or annual reports of companies like theirs, 
and finally outlining several interview situations which 
will delineate and hopefully alleviate some of the problems 
discussed. The second part of the presentation will consist 
of an excerpt from a promotional video prepared by Renault 
in France which is suitable even for beginning students, 
underscores France's advanced automobile technology, and 
could serve to interest prospective engineering and business 
students in French and an international business career. 
II . Talks Bv Employers 
(Handout 1 - Script of video) 

Upon analyzing the first page of comments, they 
generally address the fact that applicants do not display a 
a real desire or interest in sinking their teeth into their 
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job; that is, in learninc a Dosition in deDth and working 
hard to improve it on a daily basis. It also displays the 
desire of the employer that the employee take his or her own 
responsibility in learning the job, and not waiting on 
others to teach it to them. 

The second page of comments addresses the problem of 
physical presentation - gum chewing, smoking, dress, and the 
like, but also employees' attitudes toward customers and 
fellow workers. It indicates a desire for employees who 
have a genuine interest in satisfying customers and 
co-workers . 

The last page addresses the overall problem of 
flexibility and adaptability in a job, whether it be a 
simple willingness to learn new techniques and technologies 
when they become available or to relocate to other areas or 
parts of the country. It also implies a desire to advance 
one's education and to develop good communications skills. 

Since the vocabulary set out in the scripts of the 
videos is of a rather general nature, the few vocabulary 
words I found which might surprise an intermediate American 
foreign language student and need to be glossed were 
"agripper - saisir en serrant" (to really get oneself into a 
job); "avenante - synonymes: affable, agreable, aimable, 
gracieux" (gracious, polite, desiring to please); 
"manutention - manipulation, deplacement raanuel ou mecanique 
de marchandises " (handling of merchandise ); "serreurs et 
desserreurs de boulons" (bolt tighteners and looseners; 
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i.e., those willins to do monotonous, renetitious work); and 
"embaucher - employer, engager 11 (hire). 

The acronym or "sigle" with which most Americans would 
be unfamiliar would be the CAP or "Certificat d'aptitude 
professionnelle," begun around the junior year of high 
school after a middle school of technical training and 
finished after three years. This certificate is very 
popular today in hotel management or mechanics. 

" Synergie , " one of the industries represented by the 
employers, might encompass some of the same objectives as 
the "EDF" or "Electr icite de France." To highlight some of 
the "EDF's" major objectives for the future, pp. 8-9 of 
their report, EDF , no tr e ambition , would be distributed to 
the students as Handout 02. Supposing, the French language 
level of the class to be approximately third-year, these 
would be read out loud in class with necessary vocabulary 
glossed. Using these objectives, the students with the help 
of the instructor would draw up a list of desirable job 
qualifications, the type of "Bac" applicable, and the type 
of university or technical studies necessary to qualify 
oneself for the position. Then using the several examples 
of job interviews given in a number of Business French 
texts, namely Danilo and Tauzin's Le^ Fr ansais de 
1 1 Entrepr ise t Damblemont f s Le Fransais pour la profession, 
and Girault and Nony f s Situation s et Techniques 
Commer ciales . the students would prepare Questions and 
answers seeking^ to obtain a job with the qualifications as 



qualifications as outlined bv the "EDF." Handouts 2 is an 
example of the lists of job qualifications and the 
possibilities for interviews which the students would 
prepare . 

(view video segment-discuss Handout^ ) 

To take an entirely different type of company, the 
Groupe BSN, world-wide distributors of Danone yogurt, Lea & 
Perrins steak sauce, and German and Italian beer as well as 
several other major food and drink brands, would typify a 
company seeking a wide variety of employees - sales 
representatives, accountants, secretaries, office managers, 
and the like. Pp. 8-25 of their 1988 Annual Report give an 
excellent idea of their product lines and would be 
distributed to students as Handout .4. The students would 
read portions of these in class to determine the types of 
expertise this company would be recruiting, then adapt the 
interview model in Handout 3 to develop suitable employment 
interviews with this company. Handout 5 would be examples 
of the types of adaptations. 

(discuss Handout 5) 

3. A Promotional Film ~ Renault 
(view segment of Renault film) 

Se veral possibilities exist for using this film, even 
on a beginning level. First, its avant-garde subject matter 
and relatively simple vocabulary make it useful for teaching 
basic vocabulary about the car. A possible easy entry into 
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the text would be the "ecoute a troiis" or guided dictation 
wherein the students would listen to the film and fill in 
the blanks of their guided "dictee" with known vocabulary, 
(discuss Handout 6) 
Handout 6 
(musique) 

Quand je detec te une anomalie, je pr eviens aussi tot . 
Encore f aut-i 1 que les ouvriers n'oublient pas de reparer le 
volant. C'est comme qu'on me dotera de la parole. 
- Niveau d'essence minimum . Les lumieres sont restees 
allumees . Liquide de ref roidissement niveau minimum ♦ ii 
ver ifier prochainement le circuit de ref roidissement . 
-Vas-y . 

-Le frein a main est reste serre. 
-Vas-y . 

-L'eclairage defectueux. A verifier... 

- Numer iser . Comprimer. Cinquan te messages vont tr ouver 
place dans deux mille millimetres carres de_ ra_a memoir e . 
les freins. verifier prochainement les plaquets des 
f reins . 

-Alerte. Le_ mo teur chauf f e . Alert raoteur imperatif . Pas de 
remise en auti-moteur avant diacnostiaue. 

-Heureuseraent , ma discretion est Rrande ♦ Je suis programme 

pour ne pas parer qu'en cas d ' extremes necessites. En 

revanche, comme j 1 a i commi s a_ ma memoire une grande 

quant ite d information , je suis pret a_ r epondr e a_ tou tes 
4 

les questions ♦ 



Students would be given the opportunity to listen 
several times to the segment to fill in their dictees. 
They would then be given the key to fill in blanks they 
still did not understand. Unknown vocabulary would be 
glossed . 

Another means of easy access into the film would be 
listening for the "Vocables cles" or strings of key 
elements. The students would simply listen to the segment 
and check off strings of words as they heard them. 
(Handout 7) 

A 

Qui etes-vous? 

Eloignez-vous . 

Vous declencherez 1' alar me. 

Je saurai demain obeir fideleraent a la <?eule 

A 

voix de mes maitres. 

Moteur * Phares . 

Anti-brouillar d . 

CI igno tan t s . 

Klaxon . Essuie-glace. 

les mots cor r espondan ts au declencheraen t d'un 

organe de la voiture et je range chaque mot 
dans ma memo ire . 

ie reconnais sa forme et a us si fidelement 

Aw 

qu T une cle reconnait sa serrure. 
True/false questions of the following type provide 
access to the film for beginners. 

7 
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Handout 8: 

V F 

1. Avec cette nouvelle technologie, 
est-ce que le regard du conducteur 
pourra mieux concentre r sur la 
route? 

2. La nouvelle voiture ne pourra pas 
prevenir des obstacles sur 

la route. 

3. Le copain d'Isabelle s'appelle 
Francois . 

4. Seulement Isabelle peut eteindre 
l'alarme avec sa voix. 

Content questions also call for close listening and 
watching : 

1. Quelle station de radion est-ce que le conducteur 
ecoute? 

2. Comment est-ce que la voiture peut trouver la meilleure 
route Dour la voiture? 

3. Ou habite le cooain d'Isabelle? 

4. Qu'est-ce qu'ils vont boire apres son arrivee? 

5. Comment s'appelle la nouvelle technologie? 

Cultural information may be glossed or provided of the 
type: France-Inter - one of Paris 1 major radio stations; 
Courchevel - one of the sites of the recent Olympic Games in 
Albertville, France, overlooking the ski jump! The students 
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or instructor could further research this information and 
locate sites on the map to enhance the cultural rendering 
from the viewing. 
Conclusion 

The above exercises and suggestions provide a variety 
of opportunities for introducing these video documents into 
the Business French classroom. They also enable access to a 
number of authentic documents such as annual reports, and 
various textbooks currently used to teach Business French* 
They constitute a break from normal classroom activities, 
and are still another means for enhancing students 1 entry 
into the world of languages in the professions* 
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TRANSCRIPTIONS DU FILM VIDEO : "PAROLES DE PATRONS" 

R6,Uis£ par le CDDP DE M&con - 



Monsieur ANQUETIL 
(entreprise C3B) 



Madame PAIN ^ 
(SYNERGIE) 



Monsieur AUGROS 
(LA BRUYERE 
DISTRIBUTION) 



Les jeunes, quand on leur pose une question, on 
leur dit : "Bon qu'est-ce que vous pensez de <?a?" 
la reponse c'est "bof, bofl" ou "pfeul" Et ces 
reponses qui sont assez signif icatives f marquent 
pour moi une difficult^ de s'impliquer dans le 
monde prof essionnel. 

"Que voudriez-vous faire?" 
"Oh, k peu pr&s tout". 

Alors, s'ils peuvent faire k peu pr&s tout, c'est 
qu'ils peuvent pas faire grand 1 chose. 

Vous avez des gens qui viennent, on se demande s'ils 
ont r6ellement envie de travailler ou pas. Pour moi, 
pour nous - parce que c'est un esprit, une 
philosophie, une culture d'entreprise chez LA 
BRUYERE - l'entreprise, on s'y consacre, on y vit, 
on joue avec. 



Monsieur BURCIER 
(CREDIT AGRICOLE) 



Madame CHAMPAGNE 
(HOTEL BELLEVUE) 



Monsieur DUFETRE 
(COIFFURE) 



Monsieur ANQUETIL 



Monsieur TABIAKAN 
(GARAGE FIAT) _^ 



Bien souvent la personne donne une image d'elle, 

alors que ce n'est pas forc&nent tout k fait vrai, 

une image de passivity, de personne qui attend k 

la limite un poste mais qui ne cherche pas 

vraiment k l'apHpppr. ^ ipper ~ltrfaHt en 

Je prefere quelqu'un qui soit motive (je reviens 
toujours sur ce mot) et qui veuille continuer k 
apprendre. 

Les seules personnes qui y arrivent, et <?a c'est 
strictement la verite, et bien ce sont les gens qui 
s'investissent compl&tement , qui font <?a, qui font ce 
metier <i fond, tout le temps, tout le temps. 

Et pa, et bien, y en a qui savent pas. Done la capa- 
city de prendre l'ouvrage en main. 

II doit s'assumer a cent pour cent et c'est a lui de 
faire maintenant son salaire, et non plus k 1'em- 
ployeur de dire : "Faut faire comme ci, faut faire 
comme ca." II faut absolument qu'il se prenne en 
charge. 

II faut s'impliquer beaucoup pour faire bien. 
Surtout pour faire bien du premier coup. Pour faire 
bien tout de suite. 
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Monsieur BURCIER 



Je crois qu'un point important, quand on rencontre 
des candidats, surtout des candidats jeunes pour les- 
quels ce sont les premiers postes, les premiers em- 
plois qu'ils occupent, c'est un problfcme de presen- 
tation, c'est un probl&ae de savoir expliquer ce que 
l'on recherche, de savoir expliquer ce qu'on a 
fait. 



Madame THEAS 
(ETAM) 



Monsieur BENOIT 
(ETABLISSEMENTS 
SIMIRE) 



Je crois qu'i la limite, c'est tr6s important 

qu'elle ait le contact. Je le sens, si vous i 

voulez, entre son, entre la conversation que je •< 

vais avoir elle, je sens si malgr6 tout elle est r 
avenante. avenan t ( e ) -agrSalDle 9 \ 

gracieux I 

On ne peut pas se baser sur un premier contact d'une t 
fagon definitive. II peut y avoir quelquefois des 
presentations qui sont bonnes et puis que la suite le 

soit moins. i 



Madame THEAS 



Monsieur AUGROS 



Madame PAIN 



Monsieur FOULON 
(BATIMENT) 



Mais c'est vrairaent assez dommage de voir des jeunes 
filles qui sont pas tr&s agr£ables avec les gens* 
Ca, moi je demande en premier l'amabilit6 avant tout. 
Et puis, bien sur, etre soign6? ga c'est important. 

Combien de fois je regois des gens qui viennent me 
dire : "J'aimerais bien prendre une station, j'aiae- 
rais bien faire ceci, j'aimerais bien faire cela". Et 
quand je les vois, j'ai vraiment pas envie de leur 
donner. Je sais pas, j'ai pas envie. A priori. Je 
leur preterais pas cent francs, je ne leur doanerais 
pas de station. 

Done des jeunes comme pa, rentrer avec la cigarette 
ou le chewing-gum dans la bouche et me parler en 
machant le chewing gum, je trouve pas <;a 61£gant. 
S'ils le font envers moi, ils le feront envera 
leur futur employeur, et pa, c'est inacceptable. 

Quand on fait des reparations on est souvent chez le 
particulier. C'est important d'etre poli, de respec- 
ter les gens, de savoir s'exprimer, de... beaucoup de 
choses qui font qu'on voudrait que les jeunes soient 
ouverts, soient bien stir polis, je me r£p£te, mais 
ga fait beaucoup ga vis-i-vis du client. 



A l'A.N.P.E : 



Bonjour madame, je viens m'inscrire. 
Bonjour . 

Je viens pour m'inscrire. 

Oui. Avez-vous d6j£ 6t6 inscrite ici? 

Hon. Jamais . 

Vous habitez oil? 

A Macon. 

Je vais vous remettre cette fiche de demande d'em- 
ploi. Vous allez completer ici ce qui concerne votre 
6tat civil. Ici votre formation initiale. 
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Monsieur BURCIER 



Monsieur ANQUETIL 



Monsieur FOULON 



Monsieur TABIAKAN 



Monsieur ANQUETIL 



Monsieur TABIAKAN 



Monsieur ANQUETIL 



- On le voit depuis quelques annees, les fonctions 
changent yite, j'allais dire les metiers qu'on trouve 
a 1 interieur de la banque. Tout a l'heure vous me 
disiez : "Qu'est-ce qu'on trouve comme metiers?" et 
bien on trouve la fonction personnel, la fonction 
marketing. Bon ces metiers-la evoluent, evoluent 
vite y en a qui diminuent, qui s'eteignent, y en a 
d autres qui se creent, done il faut que la personne 
soit tres adaptable. 

■ Mes cinquante six ouvriers se repartissent en 
quatorze chefs d'equipe et quarante deux ouvriers Ce 
qui fait, quand vous regardez bien cela, ca fait ' i 
beaucoup de personnel d'encadrement pour tres peu 
d executants. II faut savoir qu'il y a dix ans nous 
etions six cents, et que nous faisons une activite 
aujourd'hui, qui est superieure a celle que nous ' 
faisions il y a dix ans. 

On a tendance a demander plus a l'ouvrier, on lui de- 
mande plus de . . . enfin de travail noble. S'il a 
moins de taches ingrates de manutenHo» . on lui de- snanutention- 
mande un peu plus de travail fin, de bon travail. deplaceaent Manuel 

de marchandl, ae s 

Dans l'avenir y aura plusieurs niveaux, hein. ' ■•II 

Sans etre mechant on aura toujours besoin, dans les i 
entreprises, de bons serreurs et desserrenrc a* bolt tightened and 
toulons - Donc ce sera toujours neces .ire mais ca looseners 

: I 



va... y a une tendance a disparaitre. 
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■ II est clair que le tres petit nombre o ouvriers aue 
nous avons embauches depuis dix ans so it tous des 
ouvriers qui ont un niveau superieur , Teurs aines. 

■ Je pense qu'il doit savoir lire, ecrire et compter a 
la perfection, afin de pouvoir faire ses fiches 
d atelier, lire une rubrique technique et faire son 
travail lui-meme. 

Le professeur de francais aujourd'hui dans un CAP, G e rtificat 

fnn. C ° nS i C ,° mme Un " ei0Dier< ieur". C'est une"e??eur 4'aptitudei J p 

chenraL ,.-/ 6 PenSe qU ' n faut que les ^ eunes professiUie 
chent que s'lls savent pas parler francais ils sau- 

ront meme pas demander leur salaire. Done veritable- 

ment le francais, c'est la base, c'est leur langue 

c est notre langue a tous. II faut qu'ils l'appren- 

nent. Alors long, long, francais long, longtemps du 

francais. Bon les maths, c'est evident aussi, mais 

c est surtout le francais. 
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Madame THEAS 



Monsieur FOULON 

Monsieur AUGROS 
Monsieur FOULON 



Ik souvent, bon f ya des petites expressions sur Micon 
qui sont pas toujours jolies : "j'y dit M . Bon, je 
veux dire, <?a passe mal P alors qu'une jeune fille qui 
a d6j& soit un BAC, soit m£me ne serait-ce qu'un 
brevet, je trouve que 9a arrive moins souvent. 

II faut savoir faire un rapport, faut savoir 6crire, 
faut savoir bien s'expliquer avec un client , il 
faut r£diger quelque chose. 

II est quand meme beaucoup plus facile de former des 
gens qui ont eu 1* habitude d'apprendre. 

II faut que ga commence par i'6cole, c'eit parfait, 
mais qu'on fasse bien comprendre au jeune que $a suf- 
fit pas qu'il faut qu'il se perfectionne chez nous f 
faut qu'il finisse d'apprendre son metier, la partie 
pratique, il faut qu'il apprenne avec nous, sur le 
tas . 



Monsieur ANQUETIL 



Madame CHAMPAGNE 



Monsieur CENOIT 



Monsieur TABIAKAN 



Nous, quand 1' acquis prof essionnel n'existt pas, ga 
ne nous g6ne pas de le donner. Et on s'apergoit 
d'ailleurs que quand on s'en occupe biea, et bien, il 
a envie de continuer. 

Quand on s'en occupe aal, il a pas forcemeat envit de 
continuer. Ca, c'est une responsabilit* des t 

employeurs. 

Une fois qu'ils sont arrives k avoir leur C.A.P, 
nous les envoyons dans des maisons de haut de 
gamme pour justement continuer k se perfectionner 
parce que, comme tout le monde le sait, on apprend 
pas son m6tier en deux ans ni en trois ana. On est 
apprenti, d'ailleurs, toute sa vie. 

Le CAP est, k notre avis, est quand mSme d6ji une 
porte d'entr6e. Mais ce n'est pas tout. Parce que le 
CAP est un point de depart mais il ne faut pas qu'un 
jeune qui a un CAP croit que tout est arriv* et 
qu'il va entrer d'embUe dans l'industrie k un 
certain niveau. 

On va demander de plus en plus une haute techniciti 
done un niveau de base important et sir pour pouvoir 
partir en stage r^gulidrement, ce qu'on fait beaucoup 
dans nos entreprises k l'heure actuelle, parce que 
la technique 6volue trds tr£s rapidement done on 
est amen6 k envoyer les gens en stage r*guli$rement, 
trois ou quatre fois par an. 
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Monsieur DUFETRE - Et puis on a des "trainings", je veux dire des en- 

trainements qu'on fait le mardi soir a partir de six 
heures et demie. Ce qui fait qu'on se met au point 
tous, d'abord il y a pas plus de jeunes que de aoins 
jeunes, il y a des tas de choses k voir, et done tout 
le monde est mis au point maintenant. 

Monsieur BURCIER - Done on demande un bon niveau de formation aujour- 

d'hui. Mais je pense que e'est peut-etre presque 
secondaire par rapport au deuxi&ne crit^re qui est 
celui de la personnalit6 du candidat. 

Monsieur AUGROS - J'ai tendance k orienter les choix vers les tetes 

bien faites plutot que vers les tetes bien pleines. 



A l'A.N.P.E : 



Madame THEAS 



Ca vous pouvez le noter. Ici ce que vous recherchez 
comme emploi. Et puis ici en ce qui concerne votre 
mobility geographique. 

Je pense qu'il faut etre mobile, surtout, en ce 
moment. Faut pas qu'une jeune fille se dise : "Moi 
je veux rester sur Macon avec mes parents, tout 
(7a." Je comprends bien que e'est tr6s difficile de 
pas vouloir s'eloigner. 



Madame PAIN 



Monsieur THEAS 



La mobilite, ce n'est pas encore dans les esprits. 
L'adaptabilite a des entreprises differentes : O.K, 
mais bouger, savoir qu'i Lyon y a du travail dans 
telle branche et qu'il faut y aller : non, ils ne 
sont pas encore prets ; tout au moins pour la grande 
masse des gens qui viennent nous voir. 

Tous les jeunes qui n'auront pas compris qu'il faut 
bouger un petit peu je pense qu'il seront un peu 
pris au pi£ge. 



Monsieur AUGROS - Et si les gens que j'embauche n'ont pas la capacity 

de s£duire les gens avec lesquels dans leurs metiers 
ils vont etre en relation, e'est perdu d'avance, et 
je suis leur premier client il faut que les candidats 
se vendent. 

Monsieur TABIAKAN - Cette personne je I'ai embauchee par hasard, je dois 

etre honnete, je l'ai embauchee par hasard, elle 
s'est presentee, on a discut6, j'ai vu que cette 
personne connaissait tr&s bien la profession done je 
lui ai demand^ si elle cherchait du travail, elle ro'a 
dit : "Oui, je cherche du travail.", done je l'ai em- 
bauchee comme <?a. 
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Monsieur BURCIER 



Madame PAIN 



Monsieur BURCIER 



Madame CHAMPAGNE 



C'est important de savoir en quelques mots se presen- 
ter et faire part de ses attentes si vous voulez, 
d'une fagon suffisamment k la fois naturelle mais 
suffisamment, si vous voulez, si vous voulez, riche, 
suffisamment chaleureuse. 

Nous faisons des entretiens, nous s6lectionnons, 
nous faisons une preelection, j'ai des collabora- 
trices et collaborateurs i mes cot6s qui s'occupent 
done de toute la preelection et qui aprfcs me 
laissent trois voire quatre candidats que je vois 
sur trois quarts d'heure, une heure en entretien. 

• On leur demande de nous apporter quelque chose : leur 
formation, leur esprit d'innovation, leur 
dynamisrae, qu'elles soient 6ventuellement capables 
de remettre en cause des choses existantes qui ne 
sont pas forc6ment bonnes. 

- Vous savez, il y a beaucoup de qualit6s dans toute 
personne mais seulement il faut leur laisser explo- 
ser, que ca vienne tout seul et non pas les renfermer 
dans une coquille comme c'6tait jusqu'i maintenant : 
"Moi je suis le patron, e'est moi qui decide, e'est 
moi qui d6tiens la v6rit6." <?a, e'est faux, e'est 
termini. 



Pour se procurer la cassette vid6o PAROLES DE PATRONS (format VHS) la com- 
mander au : 

CNDP 

B.P. 150 

75224 PARIS CEDEX 05 

r6f6rence 710 C8270, en joignant la somme de 170F. 



ou directement au producteur 

CDDP de Macon 
service audiovisuel 
2 bis, rue Jean Bouvet 
71000 MACON. 
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RESEAUX: 



AMELIORER LA QUAUTE 



S'agissant de reseaux a THT, tout en poursuivant les 
progres realises en matiere de recherche du cout 
minimum, nous entendons developper une demarche 
de qualite totale visant d accroTtre encore la sGrete. 

S'agissant des reseaux de repartition et de 
distribution, les efforts entrepris pour ameliorer la qualite 
seront amplifies avec pour objectif d'obtenir dans 5 d 7 
ans : 

id un niveau de qualite substantiellement superieur au 
niveau actuel en particulier dans les zones peu denses; 

:j un niveau de qualite comparable d celui observe d 
I'etranger pour les zones denses; 

-J I'ouverture optionnelle de zones d haute qualite pour 
les industries de pointe. 

Ceci suppose une politique de qualite totale 
couvrant aussi bien les investissements structurants, que 
!es moyens d'exploitation, I'entretien et le 
renouvellement des ouvrages, les methodes 
d'intervention sur incident... 



ERLC 
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Kenfbi'cer satis cesse notre 



La competitivite de notre pare de production 
- nucleaire certes, mais aussi thermique a flamme et 
hydraulique - est Tun de nos atouts majeurs dans ia 
competition europeenne. 

Nous entendons en ce domaine conserver et 
renforcer notre maTtrise technique et economique pour : 

n optimiser I'utilisation des equipements existants en 
termes de surete, disponibilite, cout d'exploitation, 
gestion des combustibles, duree de vie, respect de 
I'environnement; 

rs ajuster au mieux, en tenant compte de maniere 
realiste des contraintes techniques, industrielles et 
humaines, nos capacites de production aux besoins, 
par construction d'equipements nouveaux et retraits 
d'exploitation d'equipements anciens; 

n preparer I'avenir, en particulier en matiere nucleaire. 
II conviendra dans cette perspective : 

• de conserver !e maximum d'options ouvertes 
(surgenerateurs notamment); 

•de favoriser ('emergence pour le debut du siecle 
prochain d'une filiere extrapolee des REP francais 
actuels; 

•de contribuer d creer au plan international les 
conditions favorables d une reprise des programmes. 




MOYENS DE PRODUCTION : 



CONFORTER NOS PERFORMANCES, 



PREPARER L AVENIR 
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Handout 3 - Possible interview 

Let, e tapes d ! un entretien d'embauche 

1 - accueillir le candidat, le saluer 

2 - l'inviter a s'asseoir 

3 - expliquer le but de l'entretien 

4 - demander au candidat pourquoi il a pose sa candidatur 

5 - presenter le poste le plus clairement possible, en 

repondant aux questions eventuelles du candidat 

6 - lui poser des questions sur certains points du 

curriculum vitae qui vous interessent 

7 - lui demander s ! il souhaite aborder d'autres points 

8 - lui fixer un delai pour votre reponse definitive 

9 - le remercier et Drendre conge 

10- faire un resume de ce qu ! il vous a dit (Danilo and 
Tauzin 8) 

1. Accueillir, saluer le candidat - Actes de parole^ 

Entrez, mademoiselle. Je vous remercie d'avoir repondu 
monsieur anotreannonce 
madame d f/ etre venu(e) 

Bonjour, monsieur. Tres heureux(-se) de vous rencontrer 
madame de faire votre connaissance 

mademoiselle 
2» Inviter le(la) candidat(e) de s'asseoir 

Veuillez vous asseoir. 
Assey ez-vous . 
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3. Expliquer le but de l'entretien 

Nous avons etudie votre curriculum vitae et vous semblez 
corresoondre au orofil que nous recherchons. 
Votre age, vos diplomes d'ingenieur de l'ecole d 1 application des 

hauts polymeres... 
Le fait que vous ayez le DUES ( Dip lorn e universitaire d ' etudes 

scientT f inues) 
le BTS (Brevet de technicien superieur) 
le bac Serie C (Maths et sciences physiques) 
le bac Serie E (Sciences et Techniques) 
que vous soyez agrege(e) de russe 

d 1 anolais 

vous qualifie comme postulant(e) pour notre poste de 

technicien 

ingenieur specialise 
chef de service 
contremai tre 

4. Demander au candidat pourquoi il a pose sa candidature 

Pourquoi avez-vous repondu a notre annonce? 
Qu f est-ce qui vous attire dans cet emploi? 
Avez-vous des questions a me poser? 
Quel est votre plan de carriere? 

Quels sont vos interets principaux au sujet de cet emploi? 
Pourquoi voulez-vous travailler dans notre societe? 



20 



// 



Renonses onssibles: 

Je pense avoir les competences demandees pour remplir cette 

f onct ion . 

J 1 aimer ais participer a l 1 expansion de votre entreprise. 
J 1 ai une b^nne formation dans ce domaine. 
J ' ai de l'exoerience en dirigeant les gens. 
Je cherche un poste qui per met l'initiative. 

qui me permettra d'utiliser ma formation. 

qui me permettra d'utiliser mon experience 
comme ingenieur. 

J ! ai travaille pendant cinq ans en installant les sur generateur s . 
Presenter le poste le plus clairement possible 

Nous recherchons une (des) personne(s) qui 

a de l'expertise en physique. 

a de l'exnerience en dirieeant les sens. 

en installant les sur generateur s . 

sait s'occuper de la qualite du service. 

sait repondre aux besoins de notre clientele. 

travaille bien avec les ordinateurs. 
Lui poser des questions sur certain points de son curriculum vitae 
qui vous interesse. 

Est-ce que vous travaillez maintenant? 
Quel est votre travail actuel? 
Quelles sont vos responsabilites actuelles? 
Quelle est la fonction orincioale de la societe ou vous 
travaillez? 



A 

Vous etes la depuis combien de temps? 

Depuis combien de temps travaillez-vous comme ingenieur? 
Pourquoi voulez-vous quitter votre travail actuel? 
Quel etait votre dernier ooste? 

Quelles etaient vos r esponsabili tes principales a cette 

entr epr ise? 
Pourquoi avez-vous quitte ce travail? 
Pref erez-vous travailler seul ou en equipe? 
Quel est votre plan de carriere? 
Combien desirez-vous gagner? 
Connaissez-vous des langues etrangeres? 
Parlez-vous italien, espagnol, anglais, . ..? 

7. Lui demander s T il/elle a d^autes points 

d r autres questions qu f il/elle souhaite aborder. 
Avez-vous d'autres questions a poser au sujet de ce travail? 
d'autres points a aborder? 

8. Lui fixer un delai pour votre reponse definitive. 

II nous faudra deux semaines pour interviewer tous les candidats 
une semaine 
plusieurs jours 
et repondre a votre candidature, 
et vous aviser de notre decision. 
Nous vous aviserons de notre decision en deux semaines 

en dix iours 
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au debut de fevrier 

Le remercier et Drendre conce 

Merci beaucoup, Monsieur, 

Madame 

Mademoiselle 
d 'etre venu(e ) ♦ 

d'avoir repondu a notre annonce. 
Je vous remercie (beaucoup) 

d ! etre venu(e) . 

d 1 avoir repondu a notre annonce* 

Reponses au remerciement : 
Je vous en pr ie . 
A votre service. 

(Allez), au revoir, Monsieur. 

Madame . 
Mademoiselle . 

Je vous dis au revoir, 
Je vous fais mes adieux, 

A 

Et a bientot. 

Reponses: C f est 9a. 

Entendu, Monsieur 
Madame 

Mademoiselle 
Au revoir. 
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IjC chiffre d'affaires s'est eleve 
a 1 1 065 millions dc francs 
en 1988, en hausse de 13 % 
sur 1987. A contenu, structure 
et taux dc change 
com pa rabies, on en rcjjist re 
une haiLssc de 9.5 %. 



velopper des fromages frais a eonsommer "au couicau" : "Carre Frais" , 
"Pur chevre cioux" cl un choix dc produits sous les marques "Startine" et' 
"Taillei'inc fromagcr". 

Pour fairc face an dcvcloppcment des ventes de yoghourts 
et desserts, la production de l'usine de Saint-just Chaleyssin pres de Lyon, a 
aucini SO 000 tonnes. Cette usine est ace jour la plus moderne du monde 
en produils laities frais. 

Le chiffre d'affaires de Gervais Danone France s'est eleve a 
5 312.5 millions de francs, en haus.se de 13 % par rapport a 1987. Le resultat 
a foriemcnt progresse. 

La LAITERIR DE VULECOMTAL a poursuivi avec profit 
sa double activitc : production de lait de consommation et fabrication de 
prod uits laitiers frais pour Gervais Danone en France. Le lait "Gervais" a pris 
une part de marche croKsante. L'activite de sous-traitance pour Gervais 
Danone France a ete favorisee par les bonnes ventes de cette societe. 



K u r o p c 



Toutes les socieies de Sa Branche ont realise des performances tres satisfai- 
santes. 

En A U.EM AG NE, le marche a connu une croissance de 
plus de 3 %. Dans un coruexte fonement concurrentiel, GERVAIS DANONE 
A.G. a poursuivi ses efforts de productivity, en concentrant ses productions 
sur deux sites et en rationalisant la gamme des produits fabriques. La 
socictc a maintenu ses positions en fromages frais et en yoghourts qui re- 
presentent plus de <s0 % du marche. 

En raison du niveau des prix sur le marche, le chiffre d'af- 
faires a pen cvoiuc pour s'etabiir a 3HS millions de DM. Le resultat s'est 
amclioie scnsiblemcnt. 

En ITALIE, le marche des produits laitiers frais a poursuivi 
sa forte expansion avec une croissance proche de 19 %■ 

i.es ventes de GERVAIS DANONE 

ITALIANA ont progresse sensible- 
ment plus vite que le marche, 
', \- ; ■^ v - / permettant a la societ* de 

/ se rapprocher du leader. 
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La gammc de produits maigrcs "Viusnclla" en yoghouris natures, yoghouris 
aux fruits el mousses a pris unc place imporianic sur ce marchc. Kile depas- 
se maintcnant !e "Da none aux fruits", produil qui a liii-mcmc connu unc 
evolution positive. 

Le chiffre d'affaires a atlcini 175 milliards dc lues en hausse 
dc 41 % par rapport a 19H7. l.e rcsullal a ires fortcmeni pvogresse. 

I:n UELGIQl.l:. le marchc a progrcssc de pres dc il %. 
GKRYAIS DA NONE BELGIQUE a connu une evolution comparable a ceile 
du marchc mais cle moindrc ampleur. La soojie a etc ires active en deve- 
loppant des produits modernes, commc les fromages frais et les yoghourts 
"Taillefme aux fruits", les yoghourts ''Biogardc" et les desserts "Foiie's\ 

L'usine de Rotscl'ar. integrcc a I'ensembic europeen dc 
production de la Branche, a appoiic sa contribution au rcsullal en fabri- 
quant pour le marchc local el pour les aulrcs societes de la Branche. Le 
chiffre d'affaires (363-1 millions l ; B) cl le result at se soni clablis en progrcs. 

Kn AUTOCUE el aux PAYS-HAS, les societes locales dc dis- 
inbuiion GKKYALS DANONI: AUSTRIA el GKKVAIS I) ANON I; N 1:1 )KR LAND 
oni enrcgistre une progression ires saiisfaisanle de leurs ventcs. 

A la fin de 198*7, ISSN avail porte sa participation dans 
DANONK S.A. en Espagnc de 5,6 % a 20 %. 

1-n 1988, Danone S.A. a devcloppe ses ventcs grace a des 
actions promoiionnelles importantes, au lancementde produits nouveaux 
comine "Bio" et a des innovations dans les conditionnements. Le chiffre 
d'affaires de la societe n'esi pas iniegrc a celui du Groupe BSN. 

Hors d ' Europe 

Aux ITATS-l'XIS. apres une annee 19KT marquee par une pause, Sc marine 
du yoghnurt, a repris sa pmgievsion avec une croissance superieure a 8%. 

La hausse des \entes de Till-; DANNON COMPANY a etc 
legercmenl superieure a ce niveau de croissance. La societe a profile pJei- 
nemem de la rest ruclu ration cle sun oulil cle production ; ;\in>\ la capaeitc 
de l'usine de Minsier a ete portee au niveau des plus grandes usines euro- 
peenncs. Le nouveau systeme de distribution, source des coins exception- 
nels de I'exercice precedent, a ete mailrise eompletcnient. 

Le chiffre d'affaires de Dannon s'est eleve a 255 millions 
de S. en hausse de 11 %. par rapport a 1987. Le resultat, en ties fort redres- 
semeni, a permis de degagcr une marge proche de celle de la moyenne de 
la Branche. 

Au 13RESIL, lenvironnemenl cconomiquc :i ete difficile : 
I'inflation a alteinl pres de 1000 % en 1988. 

Le marchc des produits laitiers frais a regres.se* de 13 %. 
Les \cntes cle LI>C INDWSTRIAS AMMKNTICIAS se sont etablies en net 
re-trait, notamment pour le segment des desserts. En pates fondles, donl !a 
pan est croissanle dans les ventcs de la societe, la hausse du com des 
maiieres premieres a rccjuts des hausses tie prix de venle pre judieia hies a 
resolution clu marc he. 

Le chiffre d'affaires de LPC s'esi clabli a 29 338 millions de 
cruzados. Le resultat a regresse, lout en restart positif. 
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Au MEXIQUE, aprcs ia flamhce d'inflation intervenue fin 
1987, accompagncc d'une forte hausse des taux d'intcrels. Ic plan dc solida- 
rile e'conomiquc condu avec les partcnaircs sociaux a pu se derouler scion 
les modalites prevues, cntramant une ccrtainc recession et une sensible 
moderation dc I'inflalion. 

Dans ce contexte heurte, le marche des produits laitiers a 

pu progresses de 2,5 %. 

Lcs ventes dc DA NONE OF. MEXICO ont suivi une evolu- 
tion nettcment plus favorable que le marche. Pour contenir le poids des 
frais financiers ct les effets des blocages de prix, Danone de Mexico a 
engage des actions vigourcuscs de reduction des couts de structure et de 
rationalisation de la gamme, qui ont accru sa rentabilite. 

Le chiffre d'affaires de Danone de Mexico s'est £tabli a 
94 151 millions de pesos mexicains. 

An JAPON, le marche a continue de se developper. Les 
ventes d'AIINOMOTO DANONE ont enregistre une croissance de 8,5 %, 
principalcment grace aux fromages frais "Petit Danone", aux yoghourts aux 
fruits et aux yoghourts aromatises. 

i.e chiffre d'affaires a atteint 6 869 millions de yens. Le 
resukat en sensible progres est reste legeremcnt ncgatif. 

En CHINE, le Oroupe s'est associe avec une societe locale 




pour consumer a parts egales une societe mixte. GUANGZHOU DANONE 
YOGHURT COMPANY LIMITED, impkintee clans la banlieuc de Guangzhou 
(Canton), troisieme ville de Chine avec 6 millions d'habitants. Cette societe 
produit des yoghourts brasses, natures et aromatises, qui se sont imposes 
en quclques mois comme leaders du marche. 

Pour franchir plus rapidement une nouvcllc etape de son 
dcveloppement. I'activitc Produits Frais cie BSN a decide de passer des 
accords avec des produaeurs locaux au CANADA et en AUSTRAL! E ou ellc 
iVetait pas prcscntc. Deux contrats de franchise ont etc signes : au Canada 
Toronto, avec la societe William Neilson Ltd et en Australia a Brisbane, 
avec Queensland United Foods "QUF" Industries. 



E p i c e r i e 



Le chiffre d'affaires 
de la Branche Epicene 
s'est etabli a 
10,2 milliards de francs. 

La Branche Epicene 
a represents 23,7 % 
du chiffre d'affaires 
du Groupe. 




exercice 1988 a pcrmis a l;i Branche Epicene de consolider 
ses structures en Italic- el en Hspagne aprcs les devcioppe- 
mcnis de 1987 dans le sccleur des pates alimcnraires et dc 
renforcersa position sur le marche de ia confiture en France. Toutefois I'evc- 
nement principal pour la Branche a etc l acquisition, en juillec 1988 des socie- 
tes HP Foods (Grande-Brctagne) ct Lea & Pcrrins (Etats-Unis) qui a permis 
d'elargir la presence du Groupe sur le marche des sauces et des ketchups. 

Face a une concurrence tres vive, Ics societes de la Branche 
tenant comptc des nouvelles habitudes de consommation, or. propose de 
nouveaux produits sur le marche. 



Pates, plats cuisines 
produits traiteurs 
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bn FRANCE, aprcs une progression annuelle continue pendant cinq ans de 2 a 
3 %, le marche des pates alimcntaires a enregistre en 1988 un leger recuL en 
raison noiammcnt des conditions ciimaliques exceptionnellement clemcntes 
du debut de 1'annee. La societe PANZANI, leader sur son marche, a maintenu 
ses positions. Dans un contexte de bonne progression du secteur des plats 
cuisines, Panzani a realise une performance superieure a ceiie du marche 
pour les Raviolis "Panzani" et les plats exotiques "Garbif'.Sur le marche des 
aliments sees pour chiens, "Mac* Ani" a maintenu ses volumes. -.- • 

Le chiffre d'affaires de la societe Panzani s'est eleve a 2 372 
millions de francs, en hausse de 4,2 % par rapport a 1987. Le resultat a pro- * =■ 
grcsse grace a revolution favorable des prix des principales maticres pre- : 
mieres et a la poursuite des ameliorations de productivite. 

Dans le domaine des produits traiteurs frais, ia societe ROSS T - 
GNOL-GKNKRALK TRAITKUR a consolide son activitc giobale ; pour sa part la 
.societe STCHITLFK a poursuivi son deve- 
loppement en assurant des resultals tres 
satisfaisants. Kn 19<S8 t le chiffre dallaires- 
des deux societes a approche 500 millions 
de francs. 

En ITAL1E. les societes de 
pates alimcntaires rachetees en 1987 : Tomadini, 
Ghigi, Mantovano ont etc fusionnees, en 1988, 
avec la societe PANZANI PONTE LIEBIG. Ce nouvel 
ensemble est present sur les marches des pates alimen- 
taires, du riz, des bouillons, des potages et des condiments. 

Le marche italien des pates alimentaires s'est ^ 
etabli en leger recul d'environ 2 %. Panzani Ponte Liebig a suivi 
1'evoluiion du marche. Sur le segment haul de gamine des pates aux 
ccufs, en fort dcvcloppcmcnt, Panzani Ponte Liebig a relance la marque 
"Festaiolj" et deticnt environ 15 % du marche.Sur le marche du ri/ pre- 
cuit. en croissance de 25 % par an, la marque "Kiso Flora" est devenue lea- 
der grace au lancement de nouvelles vanctcs et une forte campatme publi- 
promotionnelle. 
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Lc chiffre d'affaires s'ej>t eleve 
a 10 250 millions de francs 
en P)88, cn haussc dc 16,1 % 
sur 19&7. A contenu, structure 
et taux dc change 
com parables, on en regis trc 
une hausse de 7,5 %. 
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Lc chiffre d'affaires de Panzani Ponte Liebig s'est etabli a 
171 milliards de I i res . 

En ALLEMAGNE, la societe SONNEN'-BASSERMANN a connu 
line concurrence accrue notamment pour les plats cuisines et !es pates ali- 
mentaires. Leader pour les soupes en boites, les plats cuisines en barquettes 
individuelles et les produits de panification seche extrudes grace a la marque 
"Leicht & Cross", la societe a accru sa part du marche global des plats cuisines 
et defendu ses positions, face aux leaders, pour les pates alimemaires. 

Sonnen-Bassermann est reste tres dynamique sur le plan de 
1'innovation ; elle a lance une ligne "Bonne cuisine allemande" et une ligne 
"Cuisine Internationale" dans les plats cuisines, un nouveau produit extrude a 
base d'avoine "Leicht & Cross", de nouvelles confitures "multivita mines" et des 
pates alimcntaircs aux 3 cereales. 

Le chiffre d'affaires de Sonnen-Bassermann a ete de 171,6 
millions de DM. Le resultat net a progressed 

Moutardes, vinaigres, 
sauces et potages 

En FRANCE, le developpement des marches cond i men ta ires a connu un 
ra lent isse men t par rapport a celui des annees precedences. Leader sur le mar- 
che de la moutarde, la societe AMORA a maintenu ses positions sur les mar- 
ches des produits condimentaires traditionnels (cornichons, vinaigres) et 
consolidc sa part sur les segments en fort developpement des vinaigrettes et 
des sauces. 

Sur le segment des sauces de variete, Amora a accru sa posi- 
tion grace aux Lmcements de plusieurs nouveaux produits : pack de quatre 
mini -pots, con tenants sou pies, nouvelles sauces gastronomiques. La gamme 
moutarde a ete largement renouvelee avec de nouveaux contenants. Dans le 
sect cur de la rest a u ration hors foyer, Amora a lance, avec succes, un appareil 
de distribution doseur de moutarde et de sauces. 

En liaison avec les conditions climatiques, le marche des vinaigres cou rants a 
connu un ralentisscment. La societe Amora. tant avec les vinaigres gastrono- 
miques sous la marque "Amora" que courants sous la marque "Dessaux", a 
maintenu ses positions. 

Le chiffre d'affaires d' Amora s'est etabli a 1 175.3 millions de francs, en pro- 
gression de 8.2 % par rapport a 1987. La societe a enregistre un developpe- 
ment de son resultat grace aux efforts de produetivite. 

La societe SEC M A- LI EBIG -MAI LLE a realise une forte 
croissance de ses ventes. Cette performance est due, pour 
la deuxieme an nee consecutive, a un fort succes de 
ne potages et bouillons ainsi qu'a un bon 
L'loppcmcnt de la gamme condimentaire. 
En 1988, la societe a pris la seconde 
place sur le marche francais 
des potages. Ceci est le 
%I9L resultat des innovations 





Aliments infa utiles 
confitures 
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L'annec 1988 a etc marquee par I'achai ties socictcs Lenzbourg et Lerebourg 
specialisec* dan* HnduMrie des fruits • confitures, fr s au strop, compotes, 
nappages comnttrciaiiscs sous k\s marques "Confipote", "Lcn/J ..wig" et "Lere- 
bourg". Les produits et !es positions commercials de ces socictcs etaicnt ires 
complcmcntaircs de l'activite de DIEPAL exercecs sous les marques "Matcrne" 
et "Emit* Gourmands" notamnient. Cc nouvel ensemble Matcrnc-Fruibourg 
permel a Dicpal de rcprescntcr pics de 25 du marche francais des confi- 
tures, soit une position prochc dc ceile du leader de ce marche. 

Dicpal interview par ailleurs dans quatrc dumamcs sur le 
man he francais : la dieletique infantile, la dk'icliqiic adultc, la dieletique hos- 
pilalierc el la panifica!">n scchc. 



grand succes de la gamine TurSoup' " dont les ventes ont piogrcsse ires for- 
temcnt (pres de 50 %). De nouveaux produits tcis que les "TurSoup* " Mouli- 
nes et les Wlaivcs Gourmandes" oni M mis sur le marche a\ec succes durani 
1'exercice. Dans le domaine des bouilk;ns liquides, 'Viandox" a maintenu sa 
position de leader. Les ventes de moutardes "Maillc" ont foriement progrcsse 
pcrmetlani un accroissement de la part dc mai'die. Sur le marche des corr.i- 
chons, la societc a augmenle scnsiblcment scs ventes. Dans ic secteur des 
vinaigrcs fins, une bonne animation promolionncllc a perm is un accroisse- 
ment des ventes. 

Le chiffrc d'affaires de Segma-Liebig-Maille s'est ctabli a 703.2 
million* dc francs, en progrcs dc 18 °» par rapport a 1987. Le resultat s'est 
foriement accru. 

En UHLGIQUE, hi societc I.1EWG BENELUX a connu une evo- 
lution favorable el consolide scs positions sur ses principaux marches maigre 
un environ nement general de forte concurrence de la pari des marques de 
distributeurs. Les ventes en volume ont progrcsse maigre un rccul en cpiccs 
et bouillons liquides. Plusieurs nouveaux produits ont etc lances en 1988 : les 
bouillons solidcs "Crand'Mcrc", les cpiccs en sachets "Erica" et, sur le marche 
des pates de haul de gammc. les "'Pasta del Maestro" de Panzani. 

En juillet 1988, le Croupe BSN a realise deux acquisitions 
signilKativcs : I IP Foods en Grandc-IJrctagnc et Lea & Perrins aux Etats-Unis. 
Cct ensemble d'activitcs dans les sauces, ketchups et plats en conserves repre- 
sente un chiffrc d'affaires d'un milliard de francs environ. 

En GRAiNDIMJKHTACNH. dans un environnement concurrent 
ticl ou les marques de distributeurs representent une part significative du mar- 
che des produits depicerie. la sociele IIP POODS est leader des "Brown 
sauces" avee plus dc 60 % dc ce marche. La marque "Lea & Perrins" est leader 
des sauces 'Wbrccstersiiire". Le ketchup "Daddies" a maintenu scs positions. 
Les exportation* a destination dc I'Espagne. dc la Scandinavie el du Moyen- 
Orient ont etc satisfaisanlcs\ L'cnsemble dc l'activite d'exportation vers plusdc 
cent pays dans le monde a represenie une part significative du resultat de !a 
societc. Les volumes vendus par HP i : oods ont globalement progrcsse, 

Aux ETATS-l.'MS, la sociele LEA & PERKINS INC. sesitueau 
premier rang du marche dc la sauce "\Vorcesiershire". Un gros elfort de publi- 
city a etc engage depuis le racbat de telle sociele pour donncr a ses produits 
principaux : sauce "Worcestershire", "Meak Sauce" et "White Wine Woiccstcr- 
shire", un nouvel chin. 
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Diepal a maintain sa position dans les laits infantilis, rnalgre 
la slabililc du scclcur lice a la stagnation des naissanccs. ct a conforte sa 
plate de leader sur k- marchc do I'alimcmaiion divcrsificc du jeune enfant en 
lancant cle nomhrcux newveaux produits : "Pciits Plats", "Pctits dejeuners", 
"Muesli", "Bledisoup". des sciupcs conditionnces aseptiquement en petites 
hriques. Dans le domaine de la dietcliquc adulter, la societc a precede au 
rajeunissement des presentations et des produits "Gayclord Hauser". Les 
ventes de produits de purification scene oni exilement tres fonement pro- 
grcssc : "Cracottcs". avec KO % du marchc, confirme sa reussite en France. 
La »ammc a etc complciec avee "Craquinettc", fourrce au chocolat. a la 
framboise ou a I'abricot. La vente des produits de Diepal en 13elgique et aux 
Pays- Has a connu une bonne expansion. 

Le chiffre d'affaires de Diepal s'est etabii a 1 499 millions de 
francs en haus.se de 10.2 % par rapport a 1987. Le resultat a progress^. 

Dans le circuit pharmaccuiiquc tres concurrence par les 
I autrcs circuits de distribution, la societc GALLIA-H-PH a lance, en 1988, la 
nouvelle gamme de lait "Gallic\a\ Cetle innovation, utilisant un nouveau 
pioccde teclmolopque. ivpond au souci des pfescriplcurs d'cviler des aller- 
gies aux protcmcs du lait de vache. "Gallicva" a permis a Gallia d'augmenter 
sa pan Mir ce marchc. Sur les marches des aliments en pots, des jus et des 
(amies, ia societc a connu un cm ironneincnt plus difficile 

I.c ehilTiv d'affaires de Gallia s'est etabii a 455 millions de 

francs, 

V.n fin d'a nr.ee. le Croupe BSN a decide de se retirer du 
domaine des produits pharmaceuliques et a cede les Laboratoires BOTTU. En 
I9SH. cette societc a vu son chiffre d'affaires pragresser de 30% par rapport a 
1987, grace notamment a une forte croissance des volumes vendus. 

Patisserie industrielle, 
confiserie et pains d epice 

En 1988. les ventes en volume de la .societc VAN DAMME PIE QUI CHANTE 
ont progresse de plus de 7 %. 

La societc a cleveloppe fortement les parti de marchc de ia marque "Franco- 
rihw " {;mt cn preparations pour desserts qu'en "Gateaux Express", La socie- 
tc a maintenu sa part dans les bon- 
bons enveloppes avec la marque 
"La Pie Qui Chance", sur un marchc 
en progression. Les positions cle 
"Vandammc" en patisserie inclus- 
irielle ont continue a s'amcliorer 
sur un ma re he bien oriente. La 
societc a poursuivi son effort d'innovation avec des lancements reussis les 
desserts legers a la marque "Francoiusse". une gamme de mini -confiserie 
miiis ia marque "La Pie Qui Chante". des mini-poches "Carambar", les mini- 
roules et les "Astuces Gourmandcs" a la marque 'Vandammc". 

Grace a une amelioration du mix des produits due au suc- 
ces des nnuvcuix produits micux valorises. Ic chilTrc d'ailaircs net a atteint 
999.S millions de francs, sou une croissance de 11.3 % par rapport a 1987. 
Le icsuit.it net a piogres.se. 
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Biscuits 



Le chiffre d'affaires de la 
Branche Biscuits a atteint 
7,2 milliards de francs. 

La Branche Biscuits a ainsi 
represents 16,7 % 
du chiffre d'affaires 
du Groupe. 



CA FAIT CENT ANS 
QU'ON LUI CASSE LES ORE! LIES. 
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11 19S8. la Bi unchc Biscuits a poursuivi sa croissance. Les 
ventes de la Brain he out progresse en volume en raison 
d*un soutien publi-promotionncl accru, d'ur.e innovation 
constante el d'un renforcement de ses positions commcrci.dcs en Espagne 
par devcloppement exiemc. 

Les ameliorations dc produclivite obtcnucs par la inontee 
en puissance de deux nouvcllcs usincs en France el par une recherche 
systematique de reduction des couis de revicnt ont pcrmis une progres- 
sion parallele des marges. 

Debut 1988. la Branche a renforce ses positions en 
Espagnc avec ^acquisition de Siro. Par ailleurs, a la fin de 1988, les acivi- 
les de sous- traila nee (produiis sans marques) de General Biscuits Brands 
aux Klals-b'nis ont etc cedees. 

E ii France 

Une reorganisation des strut lures opcraiionnelles en Trance c\st iiv.ervcnue 
en 1988. Les anciennes divisions de Generate Biscuit I -Vance ont etc filiali- 
sees donnant naissance aux societes Lu et L'Alsaciennc. 

En France, le marche des biscuits a progresse de 3 Au 
niveau des categories de produiis. les tendances observecs les annees 
precedentes se sont prolongees : liausse marquee des biscuits patissiers 
composes et baisse des biscuits sees traditionnels. 

La socieie LU a conforte sa position de leader du marche 
grace aux nouvelles varietes de "Hello", "Petit Ecolier". !, Tuc" et au succes 
continu de "Prince". 

Sur le plan mdusiriel. la nouvelle us ine de La Have 
Fouassicre. situce en region naniaise, a assure la total itc des fabrications 
de I'u sine de Nantes lermcc fin juin. La fermeture de Pus ine de Grenoble 
a ele annoncee. 

Le chiflVe d'affaires de la socieie Lu a ele de 1 992 mil- 
lions de francs. Le resuliat ires salisfaisanl a ele en net progics. i : 

Les ventes dc la socieie L'ALSACILNNl; ont enregis- 
ire une nouvelle progression. Les produiis sous marques " s Pal mi- *&^\* 
to", "Booggy", "Rcsillc d'or". soul en us par une politique publici- 




laire agrcssive el des campagnes promotionnelles eliicaccs 
ont connu une croissance de leurs ventes. 

Le chiffre d'affaires de la socieie L'Alsa- 
ciennc a ele de 1 058 millions de francs. Le resultal 
s'est etabli a un bon niveau. 




■,.'4 



Res:e ce r£j:cpe 




ChiHre a'a"a»res 



'r.vestiSserrer.ls 

iPC v bSlfn;:S 



8RANCHE BISCUITS 

RfiPAimnoN du chiffre 

D'AFFAIRES PAR ZONE 
GEOGRAPHIQUE D'ORIGINE 

l:)t miliums tic f nines 1 



Le chlffre d'affaires s'est eleve 
a 7 221 millions dc francs 
cn 1988, cn hausse dc 13.5 % 
sur 1987. A contenu, structure 
et taux de change 
comparable*;, on 
cnrcgLstre une 
hausse de 




La societe HEUDEBERT est presence sur le marche des 
erousttliants (hiseottcs, pains grilles el braises, toasts), des barres cerea- " 
lieres et des pains de longue conservation. 

La progression des ventes de barres :t Grany" est restee tres 
forte. Heudebert a conserve la premiere place sur ce marche. Sur le mar- 
che des erousttliants. les pains suedois "P'tit grille" ont continue leur forte 
progression. Ces innovations ont coniribue positivement a 1'image de la 
marque "Heudebert" et compense par leur developpement le marche 
declinant des biscottes traditionnelles.. 

Au plan industriel, la nouvelle usine de Vervins a atteint 
son niveau operationnel. 

Le chiffre d'affaires de la societe Heudebert a ete de 892 
millions de francs, soil une hausse de 1,6 % par rapport a 1987. Le resultat 
a cgalemcnt fonement progresse. 

En Europe 

Les ventes en Europe ont represente pres de hO % des volumes de la 
Branche. 

En BELGIQUE, le marche des biscuits a iegerement pro- 
gresse dans un environnement concurrentiel ires difficile. 

GENERAL BISCUITS BELGIE a maintenu sa part de mar- 
che grace a une politique commercial active sur ses marques tradition- 
nelles "De Bcukelaer" et "Lu" et au lancement de nouveaux produits et de 
nou\e!!es varieles de pioduils cxist.mts : "Hello", "Tuc farine complete". 
Tiki". 

Les ventes a 1'exporution ont augmente de 20 % en raison 
d'une plus forte demande des pays du Moyen Orient et d'un courant d'af- 
faires plus actif avec Malic et la Grece. Ces ventes representent a present 
pres de 15 % de I'aciiviic de la societe. 

Le chiffre d'affaires de General Biscuits Belgie s'est etabli a 8 064 millions 
de EB. Le resultat est reste tres salisfaisant. 

l-n ALLEMAGNE. le marche des biscuits a regrcsse. Les ventes de GENE- 
RAL BISCUITS GmbH ont augmente grace au succes des nouvelles varie- 
tes de "Tuc" et de "Prince". 

La societe a realise un chiffre d'affaires de 144,4 
millions de DM ; le resultat est teste salisfaisant. 

Aux PAYS BAS, le marche a Iegerement progres- 
se. Les ventes de GENERAL BISCUITS 



foriemcnt cn rai.son d'une politique d'innovation soutenue. ".Knunent 
pour la gamme nutritionneiie "Liga" particuiicrement bicn adaptee au mr- 
che local el par la misc en a-uvre de moyens publi-promotionnels plus " ' 
importanis. ' 1 

Le chiffre d'affaires de General Biscuits Nederlancl a 
■ atteint 127 millions dc florins. 

En ESl'AGNK, la Branche Biscuits, d6ja presente >ur ie 
marche avec la societe GENERAL BISCUITS ESPANA, a renforce ses 
implantations commercial et industriellc au-c les acquisitions fi n 'i 98 -r 
dc la soocle lamiliale GALLKTAS SIRO et d'ARDILLA. Ie depaii'esneni nk-s 

t^'gnT NabiSCO ' LC GrOUpC USN CS ' " Pr£ ' SCm 10 troisiC ' me hisci ««er'en 

General Biscuits KspaAa a enregistre unc forte profession 
dc ses ventes sur ses activitcs traditionnellcs biscuits et croustillants La 
nouvelle activite pates "Ardilla" a enregistre une progression de sa part 
dans un marche dont les perspectives apparaissent excellente.s. 

Le chiffre d'affaires de General Biscuits Espana a etc de 
7 milliards de pesetas. Le resultat a fortemcni progresse. 

La societe Siro a realise un chiffre d'affaires de 2 3? mil- 
liards de pesetas. 

La fusion des deux activitcs doit intervenir durant I'exer- 
cice 1989. comme prcvu an moment de I'acquisition de Siro. 

En AUTRICHE, le marclie a legerement progresse en 1988 
I.cs ventes de GENERAL BISCUITS OSTERREICH ont suivi le mouvement ' 
avec le developpement des nouvelles varietes de "ErincC'ct "Butterkeks" 
Le chii re d'affaires de General Biscuits Osterreich a ele de 176,9 millions 
de schillings autrichiens. 

En ITALIE, le marclie a etc stable. La societe IT\L''y 
commercialise des produits importes "Tuc" et "Mikado" notaniment La 
societe a pris en charge la distribution de la gamme patissiere 
"Vandamme". 

Aux Etats-Unis 

Le marche americain des biscuits s'eleve a plus de 1 200 000 tonnes dent 
60 ,o pour les sucres (cookies) et 40 % pour les sales (crackers). 

La Branche Biscuits a ele presente. en 1988. aux Etats- 
Lms avec deux societcs : General Biscuits Brands, implantee sur la cote 
Est, et Mother's Cake and Cookie, implantee sur la cote Oue.st 

GENERAL BISCUITS BRANDS a opcre sur le creneau tradi- 
tions de la grande distribution avec les marques "Lu" et "Salerno" et stir 
celui de la sous-traitance avec des fabrications pour Ie compte de fabri- 
cates de creme-s glacee.s, de Girls Scouts et de collectivity. Ces dernieres 
activitcs. situees en dehors de la strategic de USN de developpement des 
grandes marques, ont ete codecs au debut de l'annce 1989 au croupe 
canadien Wfcston Foods. 

_ Les ventes sous marques propres se sont tres bicn cleve- 
loppees grace au renlorcement de la distribution sur la region de Chicago 
et au lanccment reussi d'un nouveau prodt.it : "Dinosaur". Au plan indus- 
jncl. des ameliorations substantielles de productivity ont ete obtenues a 
I usine dc Chicago. 
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En 1988, le chtffre d'affaires de General Biscuits Brands 
s'est etahli a 139,4 millions de dollars, soit + 8,9 % par rapport a 1987, Le 
resultat a progresse. 

Sur la partie Ouest des Erats-Unis, MOTHER'S CAKE AND 
COOKIE a conforte ses positions commerciales par une attaque plus 
agressive du marche grace a des campagnes publi-promotionneiles plus 
intensive:* et par un developpement d'un produit recent : "Marie Lu". 

En 1988, le chiffre d'affaires de Mother's a atteint 104 mil- 
lions de dollars, soit +11.5 % par rapport a 1987 Le resultat s'est etabli en 
prog res. 

A la suite de ia cession a Weston Foods des activites.de 
sous-craicance de General Biscuits Brands, il a ete procede, au debut de 
1989, a la reunion au sein d'une seule societe. General Biscuits of Ameri- 
ca, des structures de General Biscuits Brands el de Mother's. Cette restruc- 
turarion permettra de gagner en efficacite operationnelle et d'ameiiorer 
globalement la productivire. 



Handout 5: 

5. Presenter le poste le plus clairement possible 

Nous recherchons une (des) personne(s) qui 
a (ont) de l f expertise 

en mercatinue fit nublicite 
en etudes de marche. 

9 

en campagnes de publicite. 
a (ont) de l f experience en dirigeant les gens, 
sait (savent)s 1 occuper de la qualite du 
service. 

sait (savent) repondre aux besoins de notre 
clientele . 

travaille ( travaillent ) bien avec les 
ordinateurs . 

qui comprenne (compr ennent ) la facturation. 

6. Lui poser des questions snr certain noints de son curriculum vitae 
qui vous interesse. 

Est-ce que vous travaillez maintenant? 

Quel est votre travail actuel? 

Que lies sont vos responsabilites actuelles? 

Quelle est la fonction principale de la societe ou vous 

travaillez? 
Vous ^etes la depuis combien de temps? 
Depuis combien de temps travaillez-vous comme 

representatant de vente? 
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Quelle experience avez-vous avec la vente des biens de 

cons omnia t ion al imen tair es ? 
Connaissez-vous le marche des produits laitiers frais en Italie? 
Quel etait votre dernier poste? 

Quelles etaient vos responsabilites principales a cette 

entrepr ise? 
Pourquoi avez-vous quitte ce travail? 
Connaissez-vous des langues etrangeres? 
Parlez-vous italien, espagnol, anglais, •••? 
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Handout 6 
(musique ) 

Quand je detec te une anomalie, je pr eviens aussitot . 
Encore f aut-il que les ouvriers n'oublient pas de reparer le 
volant. C'est comme qu'on me dotera de la parole. 
- Niveau d'essence minimum . Les lumier es sont restees 
allumees . Liquide de r ef roidissement niveau minimum . 
ver ifier prochainement le circuit de ref roidissement . 
-Vas-y . 

-Le frein a main est reste serre. 
-Vas-y . 

-L f eclairage defectueux. A verifier... 

- Niimer iser . Comprimer. Cinquante messages vont tr ouver 
place dans deux mille millimetres carres de^ ma memoir e . 
les freins. A^ verifier prochainement les plaquets des 
f reins . 

-Alerte. Lj2 moteur chauf f e . Alert moteur imperatif . Pas de 
remise en auti-moteur avant diaanostique. 

-Heureusemen t , ma discretion est ^rande. Je suis programme 

pour ne pas parer qu'en cas d f extremes necessites. En 

revanche, comme i ' a i commis ma memoire une grande 

quant ite d information , je suis pret ji repondr e toutes 
4 

les questions . 
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(Handout 7) 

/A 

Qui etes-vous? 

Eloignez-vous • 

Vous declencherez 1 1 alar me • 

Je saurai demain obeir fidelement a la seule voix de mes 

A. 

maitres • 

Mo teur • Phares • 

An t i-broui 1 lar d • 

Clignotants . 

Klaxon . Essuie-glace. 

les mots cor respondants au declenchement d f un organe de 

la voiture et je range chaque mot dans ma memoire. 

je reconnais sa forme et aussi fidelement qu'une cle 

reconnair. sa serrure. 

/ 
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Handout 8: 

True/false questions of the following type provide access to the 
film for beginners. 

V F 

1. Avec cette nouvelle technologie, 
-est-ce que le regard du conducteur 

pourra mieux concentrer sur la 
route? 

2. La nouvelle voiture ne pourra pas 
prevenir des obstacles sur 

la route. 

3. Le copain d'Isabelle s T appelle 
Francois. 

4. Seulement Isabelle peut eteindre 
l T alarme avec sa voix. 

Content questions also call for close listening and watching: 

1. Quelle station de radion est-ce que le conducteur ecoute? 

2. Comment est-ce que la voiture peut trouver la meilleure route pour 
la voiture? 

3. Ou habite le copain d'Isabelle? 

4. Qu'est-ce qu'ils vont boire apres son arrive*? 

5. Comment s'appelle la nouvelle technologie? 
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END NOTES 

Speech acts are taken from Un ni veau-seuil CREDIF 1976 t 
Guide pratique de la communication , and JLe Francais de 
1 f Entrenrise > 

Michel Danilo, L'Entreprise et Son Marche: Dossier 

presentation: Marketing et Publicite, ms . , S f Informer 
pour former, Chambre de Commerce et d'Industrie de 
Paris, Paris, 3-10. 

Groupe BSN, Rapport Annuel (Paris: Synelog, 1988) 9-10. 
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